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Abstrakt: 
  
Bakalářská práce se zabývá analýzou společnosti ZEMAKO, s.r.o. V úvodu jsou 
vymezena východiska práce, cíle a metody. Jde-li o teorii, zvláštní pozornost je 
zaměřena především na analýzu SLEPTE, Porterovu teorii konkurenčních sil a SWOT 
analýzu. V praktické části analyzuje silné i slabé stránky posuzované společnosti a 
nastiňuje hrozby, kterým může společnost čelit. Po vyhodnocení doporučuje postupy k 





This bachelor’s thesis deals with theoretical and practical analysis of the company 
ZEMAKO, s.r.o. (Ltd.). The starting points, aims and methods are decsribed in 
introduction. Regarding theory, the main attention is focused on the SLEPTE analyses, 
the Porter´s theory  of  competitive forces and the SWOT analyses.  The practical part 
analyses threats those the company can face. After evaluation, the thesis recommends 
steps for streamlining management of the company.  Final lines suggest possible ways 
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Pro svoji bakalářskou práci jsem si zvolil analýzu rodinné firmy ZEMAKO, 
s.r.o., jejímž jediným společníkem a současně jednatelem je pan Roman Nejedlý. 
Společnost působí ve stavebnictví více než třináct let.  
Firmu ZEMAKO, s.r.o. jsem měl možnost blíže poznat v rámci svých 
prázdninových brigád, proto se mi rozbor této firmy v rámci bakalářské práce jevil jako 
logický. Umožnil mi na základě teoretických poznatků a níže uvedených metod 
poukázat na případné silné stránky společnosti, nebo naopak nalézt některé nedostatky, 
slabé stránky či nešvary. Důvodem, proč jsem si vybral toto téma, je zájem 
nastudovat teorii a ověřit si její závěry v daném prostředí. Hlavním motivem je však 
snaha aktivně využít získané poznatky pro  zefektivnění činnosti posuzovaného 
subjektu ve všech sférách, od managementu, marketingu až po vlastní předmět 
podnikání v konkurenčním prostředí. 
Ke společnosti mám velmi blízko, neboť jsem v ní mnohokrát pracoval na 
různých místech a pozicích.  Mojí pracovní hypotézou je „co lze ve firmě – alespoň 
v obecné rovině – zlepšovat za stavu, kdy firma prosperuje“. Proto mám za to, že 
navrhnu efektivní opatření a podám je tak, aby se případné zjištěné nedostatky daly 
eliminovat a nové poznatky aplikovat. I do budoucna předpokládám možnost 
pracovního uplatnění v analyzované společnosti, zejména na úrovni managementu, daní 












Cíle práce a postupy zpracování 
Cílem mé bakalářské je v souladu se zadáním vedoucí práce na základě výsledků 
analýz provedených vybranými obecnými i zvláštními metodami (především SLEPTE, 
SWOT, atp.) navrhnout doporučení a opatření umožňující optimalizaci stávajícího stavu 
s přihlédnutím ke specifikům analyzovaného subjektu a oblasti podnikání. Po úvodu 
vymezím teoretická východiska práce a budu analyzovat současný stav a také učiním 
vlastní návrhy řešení. V závěru vyhodnotím své bádání, výsledky a sumarizuji náměty 
na zlepšení situace podniku ve vybraných oblastech. Přílohy, zejména výkaz zisku a 
ztrát, připojím za závěr.  
Aby byl tento cíl splněn, bylo potřeba využít nastudovanou odbornou literaturu, 
pozorování, vlastní poznatky z praxe a obecně využívané vědecké metody, zejména 
analýzu, syntézu a komparaci. Pozorování, společně se studiem teoretických poznatků v 
uvedené oblasti se stane základem pro provedení samotné analýzy. Vyhodnocení 
uskutečněné analýzy bude východiskem pro doporučení možných postupů, které mohou 
být následně cestou ke zlepšení činnosti posuzované firmy. Ze zvláštních metod se bude 
se jednat zejména o:  
a) Ekonomickou analýzu SWOT, která vyhodnocuje silné a slabé stránky, 
příležitosti a možné ohrožení dané firmy;  
 
b) Analýzu vnějšího prostředí společnosti, SLEPTE analýzu. V této části se budu 
zabývat sociálními aspekty, legislativními, ekonomickými, politickými, 
technologickými a ekologickými vlivy, které působí na vybranou firmu; 
 
c) Porterovu analýzu pěti sil; 
 
d) Kralicekův Quick-test, který má za úkol vyjádřit hodnoty ukazatelů bonity a 






1 Teoretická východiska práce  
V úvodu teoretické části jsou naznačeny postupy, se kterými se setkáváme při 
analýze dané společnosti. Patří mezi ně např. SLEPTE analýza a její širší rozčlenění. 
Dále pak obsahuje souhrn ostatních analýz, jako jsou legislativní, politické, sociální 
apod. Další část teorie je věnována SWOT analýze, která má za úkol stanovit jak silné, 
tak slabé stránky podniku. Také poukazuje na příležitosti i hrozby, se kterými se každá 
firma může v průběhu svého fungování setkat. 
 
1.1  SLEPTE analýza 
Termín SLEPTE, slouží jako metoda ke zkoumání vnějších faktorů působících 
na organizaci. Tuto metodu využíváme jako analýzu vnějšího prostředí na základě 
faktorů, u kterých předpokládáme, že mohou ovlivňovat organizaci a jako podklad pro 
vytvoření prognóz o důsledcích pro další rozvoj. SLEPTE analýza, jako taková, se 
začala využívat až v posledních deseti letech a prošla určitým historickým vývojem. 
První předchůdce této analýzy, tzv. ETPS analýza, byl vytvořen v šedesátých letech 
Francisem J. Aquilarem, jenž se zabýval nástroji a technikami pro monitorování 
obchodního prostředí. Aplikací dané analýzy můžeme dostat souhrnný přehled o 
stávajících trendech a okolních vlivech, které na určenou společnost mohou působit, ať 
už v přítomnosti nebo v budoucnu, přičemž vnější prostředí tvoří níže uvedené faktory. 
[3, str. 178]   
 
1.1.1 Sociální faktory 
Těmi chápeme např. demografické charakteristiky (velikost populace, věková 
struktura, pracovní preference), makroekonomické charakteristiky trhu práce (rozdělení 
příjmů, míra nezaměstnanosti). [3, str. 179]  
Sociální aspekty významným způsobem ovlivňují výši i strukturu poptávky. 
Mají tak vliv i na nabídku. V případě firem se jedná o služby, které budoucí zákazníci 
vyžadují. Důležitý je také postoj lidí k organizacím, firmám, vládním institucím, 
odborům. Většina lidí pracuje i v případě, kdy jsou ke své firmě kritičtí, ale jejich etika 
a důvěra k dané společnosti upadá. Právě proto firmy potřebují nalézat nové způsoby, 




1.1.2 Legislativní faktory 
Legislativa týkající se podnikání má za úkol sledovat tři hlavní účely. Ochránit 
firmy před nekalou konkurencí, spotřebitele před neseriózními nekalými praktikami a 
společnost před bezohledným obchodním chováním. [13, str. 163]  
V legislativním prostředí je za potřebí dodržování platných zákonů a předpisů, které 
jsou obsaženy ve Sbírce zákonů. [13, str. 166].  
Za legislativní faktory lze také považovat funkčnost soudů, vymahatelnost práva apod. 
[3, str. 180] 
 
1.1.3 Ekonomické faktory 
Jsou odvozeny z ekonomické podstaty a základních směrů ekonomického 
rozvoje a jsou charakterizovány stavem ekonomiky. Společnosti bývají při svém 
rozhodování významně ovlivňovány vývojem makroekonomických trendů. Mezi hlavní 
indikátory patří míra ekonomického růstu, úroková míra, míra inflace, daňová politika 
státu a směnný kurz. Míra ekonomického růstu může významně ovlivňovat úspěšnost 
podniku na trhu. Současně může přinášet také hrozby, před které jsou podniky stavěny. 
S růstem ekonomiky je úzce spojena zvýšená spotřeba, lepší příležitosti na trhu a 
naopak poklesem se může společnost dostat do problémů. Nízké úrokové míry 
představují často příležitosti pro zrealizování podnikových záměrů. Mezi uvedenými 
mírami existují úzké souvislosti a vazby, které nelze přehlížet. Dalším faktorem je 
bezesporu vliv mezinárodní ekonomické situace. [5, str. 10-11] 
 
1.1.4 Politické faktory 
Mezi politické faktory patří např. hodnocení politické stability vlády, klíčové 
orgány a úřady, existence a vlivy politických osobností, jaká politická strana je zrovna u 
moci. Nezbytným faktorem je též stabilizovaná zahraniční situace, členství země 
v OECD, EU, které představuje příležitosti, ale i ohrožení pro tuzemské podniky. 





1.1.5 Technologické faktory 
K dosažení aktivní inovační činnosti musí být podnik informován o 
technologických a technických změnách, které probíhají. Důkladnou znalostí těchto 
faktorů se tak vyhne zaostalosti. Předvídání budoucích vlivů a schopností je klíčem 
k úspěchu. Souhrnná analýza technologických změn představuje studie očekávaných 
vlivů nových technologií jak na okolí, tak na konkurenci. [5, str. 11] 
 
1.1.6 Ekologické faktory 
Aspekt ekologie je často opomíjený, avšak poslední dobou můžeme pozorovat 
určité změny. Obecně je snahou častější využívání přírodních materiálů, velký důraz je 
kladen na třídění odpadů, snižování spotřeby energií a eliminace emisí výfukových 
plynů z automobilů a stavebních strojů. Mezi ekologické faktory se rovněž započítávají 
přírodní a klimatické vlivy, globální environmentální hrozby, klimatické změny apod. 
Vzniká také celá řada legislativních opatření spojené s ochranou životního prostředí. [3, 
str. 180] 
 
1.2 Porterova teorie konkurenčních sil 
Konkurenční síly mají neodmyslitelný vliv na konkurenční pozici a úspěšnost 
každého podniku. Prvním základním určujícím faktorem výnosnosti podniku je 
přitažlivost daného odvětví. I ve velice atraktivním odvětví se může společnost dostat 
díky tlaku ze strany konkurence do nesnází. Bývá to často způsobeno agresivním 
chováním svých rivalů, kteří působí na společném trhu. Proto by každá firma měla 
věnovat patřičnou pozornost analýze konkurenčních sil, jenž působí ve zkoumaném 
odvětví. [5, str. 34] 
Díky M. Porterovi dnes mohou firmy využít analýzy modelu pěti sil. 
V jakémkoliv odvětví, ať už domácím či mezinárodním, vyrábějící výrobky anebo 
poskytující služby jsou pravidla zakotvena do pěti konkurenčních sil. Pro společnost, 
která chce prosperovat, je nezbytné, aby byla schopná rozpoznat tyto síly. Jsou to 
vstupy nových konkurentů, hrozba nových substitutů, vyjednávací schopnosti 
kupujících, dohadovací schopnost dodavatelů a v neposlední řadě rivalita mezi 
konkurenčními podniky. Úkolem modelu je rozpoznat a pochopit jednotlivé síly, které 
mají na prostředí patřičný vliv a identifikovat ty, které mají pro podnik přinos z hlediska 
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jeho budoucího vývoje. Dalším úkolem je zároveň povinnost připravit management na 
změny, které povedou ke zlepšení situace ve firmě. [2, str. 22] 
 
Obrázek 1: Hybné síly konkurence v odvětví [Upraveno dle: 1, str. 4] 
 
1.2.1 Konkurence v odvětví 
Co se týče konkurenčních sil, je známo, že nejsilnější vyplívá z neustálého 
konkurenčního boje mezi podniky uvnitř konkurenčního okolí. Je na každém podniku 
zvolit si intenzitu energie, kterou bude vkládat do snahy o lepší tržní pozici. Důležitá je 
jak ofenzíva, vedoucí k výhodě nad soupeři, tak i defenzivní chování, jenž má za účel 
bránit současné pozice společnosti. [5, str. 36] 
Faktory, které mohou ovlivnit rivalitu mezi podniky, jsou následující: 
Počet a velikost konkurentů v konkurenčním okolí – platí pravidlo, že čím vyšší 
je počet konkurentů, tím je vyšší pravděpodobnost nových, kreativních rozhodnutí. 
Vysoký počet konkurentů na trhu znamená širší pole pro soupeření. V takovémto 
























výrobků nebo služeb 
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funguje pouze jeden dominantní podnik a ostatní nemají jak tento trend změnit. [5, str. 
37] 
Míra růstu trhu -  obecně je známo, že pro rychle rostoucí trhy je charakteristická 
menší rivalita, jelikož podniky, které mezi sebou soupeří, mohou svých cílů dosáhnout 
díky růstu poptávky. Intenzita konkurence je v takových podmínkách velmi nízká. Tato 
skutečnost s rostoucími trhy vede často podniky k maximalizaci využití svých zdrojů, 
aby udržely krok s poptávkou. Když dojde naopak ke stabilizaci trhu, nadbytečné 
kapacity jsou příčinou vytlačování konkurence. 
Diferenciace výrobků – jestliže jsou v oblasti výrobků nebo služeb malé rozdíly 
mezi produkty, zejména pak v kvalitě, tvaru a vlastnostech, konkurence v takovém 
případě značně roste.  
Výstupní bariéry – výstupní bariéry mohou mít různé formy, například vzájemná 
závislost a propojenost podniků, investice do strojů, které nemají variantní využití nebo 
odstupné pro zaměstnance, kteří jsou již přebyteční. Konkurence se zvyšuje více za 
podmínek, kdy je pro dodavatele obtížné odstoupit ze smršťujících se trhů. 
Stupeň koncentrace – při vstupu nových podniků je snaha získat na trhu 
konkurenční výhodu. Ať už novými dovednostmi, nebo agresivní konkurenční strategií. 
Platí přitom pravidlo, že čím větší počet výrobců na trhu působí, tím je ostřejší 
konkurence. [7, str. 71] 
  
1.2.2 Nově vstupující firmy 
Soupeření o lákavé výnosy začíná tehdy, když pro výrobce není problém 
získávat dostatek finančních prostředků na trhu. Dále pak, pokud je do daného odvětví 
lehké vstoupit prostřednictvím nízkých vstupních bariér. Nová konkurence navyšuje 
kapacity a je podpořena značnými zdroji a schopnostmi. [7, str. 69] 
Hrozby vstupu dalších konkurentů jsou snižovány tehdy, jsou-li splněny některé 
z těchto podmínek: [5, str. 38] 
Úspory z objemu – při vyšších objemech je možné výrazných úspor na 
nákladech. Pro subjekty vstupující na trh je možnost akceptování nákladového 
znevýhodnění spojené s nižší produkcí nebo opačně vstup s velkou produkcí, což bude 
mít za následek patřičnou reakci stávající konkurence.  
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Kapitálová náročnost - fixní náklady pro vstup do odvětví bývají velmi vysoké. 
Mezi nejvíce kapitálově náročné se jeví výstavby výrobních závodů, koupě nových 
výrobních zařízení či nejnovějších technologií. Značné jsou i částky na krytí 
počátečních ztrát a nových reklamních kampaní. 
Diferenciace produktu – znalost a preference značky stávající firmy, 
znesnadňuje vstup nového konkurenta. Pro prolomení bariér, jako je zákaznická 
věrnost, je potřeba věnovat spoustu prostředků do reklam, prodejních akcí anebo musí 
být nabídnuty speciální ceny s nadstandartními službami. Toto vše by mělo být splněno, 
pokud má zákazník přejít na nový produkt. 
Přechodné náklady – jde o náklady zákazníka, které jsou spojeny s přechodem 
na jiného dodavatele. Tyto náklady musí vynaložit potenciální zákazník. Jestliže jsou 
tyto náklady příliš vysoké, představuje tato skutečnost znevýhodnění pro přicházejícího 
konkurenta. 
Přístup k distribučním kanálům – pokud jde o produkty vyráběné zavedenými 
firmami, přístupy k distribučním kanálům jsou často téměř neprolomitelné. Tyto 
překážky lze překonat zejména financováním reklamních akcí nebo zavádějícími 
cenami na podporu prodeje. 
Absolutní nákladové zvýhodnění – bez ohledu na konkurenta mohou mít firmy 
v odvětví nedostupné nákladové výhody. Je to způsobeno např. nejlevnějším dodáváním 
surovin, přístupem k nejkvalitnějším anebo nejlevnějším materiálům, výhodnou 
polohou společnosti, získáním lepší výrobní technologie. Výhodou je také zkušenost 
v daném oboru.  
Legislativní opatření – velmi významnou překážkou pro vstup do některého 
odvětví může představovat politika daného státu. Státy mohou omezovat vstupy 
konkurentů udělováním licencí, daní, cel a jiných podmínek. Sektory jako jsou 
bankovnictví, železniční doprava nebo letecká doprava jsou regulovány přímo státem. 
Důkladné zákony pro ochranu spotřebitelů, přijaté zejména díky směrnicím a nařízením 
Evropské Unie, mají za příčinu zvýšení vstupních nákladů.  
Reakce stávajících konkurentů – potenciální konkurenti zváží svůj vstup na trh 
zejména tehdy, kdy dostanou jasné signály, že stávající firmy budou urputně bránit své 
pozice prostřednictvím zlepšováním produktů, zvýšenou aktivitou v oblasti reklamy. 
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Další negativní vliv může mít spojení konkurence s distributory nebo zákazníky. 
V takových případech je pokus o vstup velice rizikový. [5, str. 39] 
 
1.2.3 Hrozba substitučních výrobků 
Pokud se stane substitut díky své ceně přitažlivější, budou kupující přemýšlet o 
změně dodavatele a odvrátí svoji přízeň od stávajícího produktu. Často nastává situace, 
že podniky z různých odvětví si navzájem konkurují, protože jejich výrobky jsou 
dobrými substituty. Substituty mají limitující charakter v tom, že určují cenový strop, 
který si mohou firmy v odvětvích účtovat podle svých potřeb. Pokud však firmy 
v odvětví spojí své síly a podílí se společně na vytrvalé reklamě, může tento postup vést 
k posílení jejich pozic oproti substitutům. [1, str. 24] 
Hrozby v podobě substitučních výrobků jsou snižovány nebo zvyšovány za daných 
podmínek:  
Relativní výše cen substitutů – Díky existenci konkurenčních výrobku 
(substitutů) jsou ceny značně limitovány. Proto musí být podniky dostatečně opatrné a 
stanovovat ceny tak, aby zákazníci nepřešli k novým substitutům. Takto limitované 
ceny mají za následek omezené zisky podniků v odvětví, jež jsou pod neustálým tlakem 
a musejí hledat úspory v nákladech. 
Diferenciace substitutů – zákazníci mají možnost díky existenci substitutů 
srovnávat jejich kvalitu, výkon i cenu. Například v odvětvích, kde se plní nápoje od 
lahví, musí výrobci skleněných přesvědčit své zákazníky, aby kupovali raději jejich 
produkty, než nápoje v plastových lahvích od konkurentů. Tyto faktory vyvolávají 
diferenciaci výrobků od substitutů prostřednictvím lepší kvality, nižších cen, možnosti 
recyklovatelnosti, pohodlnější manipulativnosti. 
Náklady na změnu – mají vypovídající hodnotu o tom, jak snadné je pro 
zákazníka přejít ke konkurenci. Čím vyšší jsou náklady, tím méně vzniká hrozba pro 
podnik, že přijde o svého odběratele. Konkrétní případy nákladů přechodu jsou pořízení 
vybavení, které slouží pro zpracování substitutů, nájem technické pomoci, školení 
zaměstnanců, seřízení strojů. Soustavným sledováním růstu nebo poklesu prodeje 
substitutů oproti prodeji vlastních produktu je klíčovým faktorem pro odhad síly 




1.2.4 Vyjednávací vliv dodavatelů 
Dodavatelé mají oproti zákazníkům větší možnosti, jak určovat podmínky, 
kterými se následně musí odběratelé řídit. Prodávající společnosti mohou uplatnit svoji 
převahu na trhu nad ostatními účastníky např. hrozbou zvýšení cen nebo snížením 
kvality nakupovaných výrobků a služeb. Vyjednávací síla dodavatelů může být vysoká 
zejména, je-li dodavatel na určitém trhu považován za velkého, případně významného 
dodavatele. Dále také pokud existuje poměrně malý počet dodavatelů. [5, str. 40] 
Skupiny dodavatelů mají převahu, platí-li následující podmínky: [1, str. 27]  
Koncentrace a počet odběratelů – nabídku ovládá omezené množství společností 
a je koncentrovanější než odvětví, jemuž je dodáváno. 
Důležitost zákazníků pro dodavatele – jestliže odběratelé mají pouze malý vliv 
na podílu prodeje dodavatelů, vyjednávací síla prodávajících je vyšší. 
Dostupnost a diferenciace substitučních vstupů – pokud jdou alespoň některé 
z produktů nahradit substituty, výrazně pak klesá vliv dodavatelů. 
Důležitost odebíraného vstupu – produkt, který je dodáván dodavatelem, je 
důležitým vstupem pro odběratelovo podnikání. Tyto vstupy jsou často nezbytné pro 
úspěšnost výrobního procesu nebo kvalitu statků. 
Hrozba integrace – pokud je možné sloučení dodavatelů do odvětví odběratelů, 
vyjednávací síla dodavatelů značně stoupá.  
Náklady na změnu dodavatele – vyjednávací síla je tím vyšší, čím jsou náklady 
na změnu vyšší. [1, str. 28] 
 
1.2.5 Vyjednávací síla zákazníků 
Odběratelé soupeří s daným odvětvím tak, že se snaží stlačit ceny v něm na 
minimum. Usilují neustále o dosažení kvalitnějších služeb, lepší kvality výrobků a staví 
konkurenty svými nároky proti sobě. Vše na úkor zisku odvětví. [1, str. 25] 
Vyjednávací síla zákazníků závisí na následujících faktorech: 
Počet zákazníků a jejich koncentrace – skupiny odběratelů jsou silné tehdy, 
jestliže nakupují velké množství vzhledem k dodavatelově celkovému objemu prodeje. 
Stoupá tak důležitost uzavřených kontraktů. Jestliže se v odvětví vyskytuje velký výskyt 
fixních nákladů, velkoodběratelé v tomto případě tvoří významnou sílu. 
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Stupeň diferenciace produktu – zákazník, jenž odebírá produkt vysoce 
diferenciovaný, má podstatně menší vyjednávací sílu než odběratel běžného produktu. 
Je to způsobené obtížností změnit dodavatele. Pokud je však na trhu více konkurentů, 
zákazník má více možností při výběru produktu. 
Citlivost na kvalitu produktu – kvalita produktu hraje při výběru značnou roli. 
Pokud odběratel preferuje kvalitu služby, vyhrává na trhu ten dodavatel, který uplatňuje 
určité systémy řízení jakosti, tedy má náskok v kvalitě výroby.  
[7, str. 70] 
 
1.3 Scoringové modely 
Scoringové modely jsou prostředkem slučování poznatků jak z analýzy finanční 
pozice společnosti (finanční stabilita, solventnost), tak i rentability. Tyto modely slouží 
jako prostředek pro určení finanční situace firmy. Výsledky zkoumání určují bonitu a 
finanční zdraví podniku. V rámci těchto modelů se určují výsledky naměřených hodnot 
poměrových ukazatelů, a dále se rozděluje významnost jednotlivým hodnotám. Dle 
prokázaných výsledků je možné předvídat budoucí finanční počínání společnosti. Co se 
týče dosažených hodnot jednotlivých ukazatelů, jsou jim přisuzovány body. Součty a 
následné průměry pak ukazují scoringovou známku, ze které je možno predikovat 
finanční důvěryhodnost daného podniku.  
Existuje mnoho takových modelů a každý finanční analytik by měl být schopen 
vytvořit si svůj vlastní model, na základě něhož lze předpovědět bonitu nebo finanční 
zdraví podniku. Mezi nejznámější scoringové bonitní modely patří Kralicekův Quick-
test z roku 1990. [10, str. 192] 
 
1.3.1 Kralicekův Quick-test (1990) 
P. Kralicek stanovil z jednotlivých skupin ukazatelů čtyři základní ukazatele a 
podle výsledků, které byly dosaženy, přiděluje podniku body. První je kvóta vlastního 
kapitálu. Tato hodnota je ukazatelem pro finanční sílu společnosti, která je měřena 
podílem vlastního kapitálu na celkové bilanční sumě. Druhým ukazatelem je doba 
splácení dluhu z cash flow. Z ukazatele vyplývá, za jakou dobu je podnik schopen 
dostát všech svých závazků. Oba tyto ukazatele zachycují finanční stabilitu firmy. Zbylé 
dva se zaměřují na rentabilitu, kterou analyzovaná firma dosahuje. Prvním ukazatelem 
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je rentabilita tržeb měřená cash flow. Celková výdělečná způsobilost je zkoumána 
rentabilitou aktiv. Kralicekovým modelem jsou bodovány intervaly hodnot pro 
jednotlivé ukazatele. Závěrečné hodnocení je určeno pomocí váženého průměru. [9, str. 
76] 
Tabulka 1: Kralicekův Quick-test 1990 [Upraveno dle: 4, str. 93] 
Ukazatel Konstr. ukazatele Vyhodnocení Počet bodů 
R1 Vlastní 
kapitál/Aktiva 










R2 Dluhy – Kr. fin. 
majetek/Cash flow 






















R4 Zisk před úroky a 
zdaněním/Aktiva 











U tohoto testu je možné hodnotit finanční stabilitu FS = (R1 + R2)/2, poté 
výnosovou situaci VS = ( R4 + R3)/2 a finanční situaci podniku SH = (FS + VS)/2. 
Jestliže je kritérium hodnoceno 3 a více body, lze o podniku usoudit, že je velmi dobrý. 
Naopak hodnota dosahující bodu 1 a méně značí, že se podnik nachází v poměrně 
špatné finanční situaci [4, str. 93] 
 
1.4 SWOT analýza 
Analýza SWOT je jednoduchým nástrojem, jak charakterizovat klíčové faktory 
ovlivňující postavení podniku na trhu. Fakta, která se využijí v analýze, je možno získat 
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pomocí různých technik, jako jsou: převzetí z již udělaných dílčích analýz, porovnáním 
s konkurencí nebo diskusí odborníků. [6, str. 97] 
SWOT může být komplexní hodnocení silných a slabých stránek firmy spolu 
s jejími hrozbami a příležitostmi. Výsledkem analýzy je právě rozvinutí silných stránek 
a eliminace nedostatků. Dále je žádoucí připravit se na potenciální příležitosti, které 
nabízí dané odvětví a být připraven na hrozby, jež mohou v průběhu nastat. Firma je 
povinna sledovat okolní makroprostředí, aby na trhu uspěla. Různé faktory, jako např. 
legislativní, sociální, technologické nebo ekonomické apod., mají celkový vliv na 
ziskovost podnikání. [13, str. 90] 
Cílem SWOT analýzy nemusí být jen zpracování potenciálních hrozeb, 
příležitostí, silných a slabých stránek. Zvláště jejich hluboká analýza nám může pomoci 
poskytnout důležité poznatky pro další rozvoj. [5, str. 78] Při zpracovávání SWOT 
analýzy je doporučeno držet se následujících zásad: 
relevantnost závěrů analýzy – analýza by měla být v každém případě 
zpracovávána s ohledem na účel, pro který je zpracovávána. Nelze proto mechanicky 
aplikovat analýzu z dvou odlišných problematik; 
zaměřenost SWOT na podstatná data a jevy – jestliže se v analýze objevuje 
přílišné množství dat, vede to k její komplikaci. Proto by se při tvoření měla data a jevy 
nejprve analyzovat a patřičně zredukovat; 
analýza by měla být objektivní – analýza by neměla vyjadřovat pouze 
subjektivní názor zpracovatele. Důležité je aby byly zohledněny další vlastnosti 
konkrétního objektu, popřípadě okolí, ve kterém se nachází. K dosažení objektivizace 
může být přínosem přizvání více expertů a jejich názory při analýze zohlednit nebo 
aplikovat skupinovou diskusi; 
vhodnost identifikace fakt – je výhodné, pokud jsou jednotlivá data v tabulce 
SWOT dostatečně označena. Tato metoda napomáhá při zdůvodňování jednotlivých 
návrhů na zlepšení situace; 
hodnocení síly působení jednotlivých faktorů – jednotlivé faktory je dobré 
zvýraznit a bodově označit podle toho, jaký mají pro společnost význam. [6, str. 98-99] 
Dle M. Grasseové by bylo chybou, pokud by se kladl důraz jen na sestavení čtyř 
základních faktorů (S-W-O-T) bez dalších návazných opatření, která plynou z určených 
strategií. Primární strategie je možné vyjádřit formou tabulky, která ukazuje základní 
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vazby mezi jednotlivými prvky (slabé, silné stránky, hrozby a příležitosti). Na základě 
výsledků lze přímo vytvářet potenciální strategie, jež určují další rozvoj organizace. Za 
další je příhodné upravovat a postupně konkretizovat strategická rozhodnutí, záměry a 
formulovat konkrétní cíle a opatření pro jejich naplnění. [3, str. 298] 
 
Tabulka 2: MATICE SWOT [Upraveno dle 3, str. 299] 
                Vnitřní  




Slabé stránky (W) 
 















Minimalizace slabé stránky 
a vyhnutí se ohrožení 
ST strategie 
,,konfrontace“ 
Využití silné stránky 
k odvrácení ohrožení 
 
Obecně platí, že při strategické analýze je nejvhodnější zařadit SWOT analýzu 
až na úplný závěr. Slouží jako zhodnocení nejdůležitějších závěrů uskutečněných 
dílčích analýz jakožto vnitřních i vnějších. Pokud zpracujeme za jednotlivými dílčími 
analýzami jejich závěry, můžeme uvedené výsledky mechanicky kopírovat a přenášet 
do tabulky SWOT a zhodnocovat, do jaké části tabulky by měly být zařazeny. Co se 
týče slabin a silných stránek, platí, že je lze nalézt v závěrech interních analýz. Hrozby a 
příležitosti pak vyplývají z analýz vnějších. Samozřejmě to neplatí vždy. Je možné najít 
situaci, kdy mezi hlavní ohrožení patří konflikt mezi členy managementu na pracovišti, 
což představuje právě interní hrozbu společnosti. SWOT analýza je charakteristická tím, 
že představuje cenný informační zdroj při formulaci strategie. Z její podstaty lze vyčíst 
základní logiku strategického návrhu. Návrh strategie by pak měl být zaměřen na 
eliminaci slabin a hrozeb, silných stránek a příležitostí. Každá slabina nebo hrozba ze 
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SWOT by měla mít na druhé straně svůj protějšek v podobě opatření, které ji eliminuje. 
[6, str. 99] 
Tabulka 3: SWOT analýza pro inspiraci [Upraveno dle 6, str. 99-100] 
Silné stránky Slabé stránky 
Jasné řídící kompetence? 
Adekvátní finanční zdroje? 
Dobrá pověst u zákazníků? 
Vůdčí postavení na trhu? 




Dobré konkurenční schopnosti? 
 
Zhoršující se konkurenční postavení na 
trhu? 
Zastaralé zařízení? 
Nedostatek jasného strategického řízení? 
Nízká ziskovost? 
Chybějící důležité dovednosti? 
Mnoho operativních problémů? 
Zaostávání ve výzkumu? 
Příliš úzký výrobní program? 
Konkurenční nevýhody? 
Špatné sledování prováděné strategie? 
Podprůměrné marketingové schopnosti? 
Příležitosti Hrozby 
Dodávat další skupině zákazníků? 
Rozšíření výrobního programu pro  
uspokojení trhu? 
Sebeuspokojení konkurenčních firem? 
Rychlejší růst trhu? 
Schopnost připojit se k lepší strategické 
skupině? 
Vstup na nové trhy? 
Rostoucí ceny polotovarů? 
Vstup nových konkurentů? 
Nepříznivá vládní politika? 
Pomalý růst trhu? 
Rostoucí moc zákazníku a dodavatelů? 
Měnící se potřeby zákazníků? 
Nepříznivé demografické změny? 
Zranitelnost díky recesím? 
 
Jak již bylo řečeno výše, cílem SWOT analýzy nemusí být jen zpracování 
potenciálních hrozeb, příležitostí, silných a slabých stránek, ale také a zejména jejich 






1.5 Využití benchmarkingu v řízení výkonnosti podniku 
Metoda benchmarkingu se zdá být jako další vhodná metoda pro identifikaci, jak 
silných stránek podniku, tak jejich slabých míst. Tyto stránky výrazně ovlivňují 
výkonnost a tvorby hodnot podniku. Benchmarking může být někdy definován jako 
cesta za poznáním nejlepších postupů, kterými se řídíme v podnikání a jež mají vést 
k vynikajícím výsledkům. Mezi základní hesla benchmarkingu proto patří ,,Učte se od 
ostatních“, nejen ve svém oboru. [14, str. 141 a příklady z praxe tam uvedené]   
Velkou výhodu benchmarkingu je možné spatřovat ve skutečnosti, že jde o 
metodu velmi jednoduchou a široce využitelnou v celé oblasti podnikových činností. 
Dále je benchmarking strůjcem spojení mezi identifikováním a pochopením klíčových 
kritérií pro dosažení změny a jejich přizpůsobením realitě konkrétních organizací 
v globální ekonomice. Další výhodou je, že napomáhá manažerům ve stanovení 
konkrétních cílů a dílčích úkolů. Proces benchmarkingu je znázorněn na obrázku. [11, 
str. 206]   
 
 
Obrázek 2: Proces benchmarkingu (převzato dle: 11, str. 206) 
Mezi úkoly benchmarkingu nepatří pouhé porovnání s benchmarkem (jistým 
standardem) s cílem vyrovnat se mu. Konečný cíl je mnohem důležitější – stát se v dané 
oblasti nejlepším, tzn. novým benchmarkem. K dosažení tohoto cíle se však nejde 
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dopracovat pouhým porovnáním číselných údajů různých výkonnostních parametrů a 
hledáním odpovědí na otázku Jak? Případně O kolik zaostáváme? Při benchmarkingu se 
snažíme najít především odpovědi na otázky Proč? Proč je nejlepší nejlepším? Jak 
tohoto stavu dosáhl? A přesně tyto odpovědi se čekají od benchmarkingu. [11, str. 207] 
Na základě předmětu srovnání rozlišujeme tři základní přístupy: [11, str. 207] 
výkonový benchmarking – jde o porovnání finančních dat (např. ekonomický 
růst, konkurenční výhody) a následné identifikování rozdílu ve výkonnosti mezi 
subjekty provádějícími benchmarking; 
procesní benchmarking – jedná se o měření individuální výkonnosti procesu a 
jeho funkčnost (např. kapacita výroby, využití zdrojů a trvání výrobního cyklu). 
Srovnání probíhají vůči společnostem, které působí v daném oboru a které jsou také 
v konkrétních srovnávacích procesech vůdčími. Procesní benchmarking se snaží najít 
nejlepší praktiky v provádění jednotlivých procesů; 
strategický benchmarking – má za úkol řešit identifikaci výkonnosti a standardů 
na úrovni světové třídy, jež určují rozdíly v konkurenceschopnosti (např. využití zdrojů 
a dovedností, poskytování služeb) Výsledkem je poté vytvoření vhodné strategie pro to, 
aby společnosti měla na trhu výhodnou pozici a dále se rozvíjela. 
Zaměření benchmarkingu je možné sledovat v rovině provozní nebo strategické. 
Za prvé je to s přístupem založeným na problému (hledáme řešení až po nalezení 
daného problému) a jako druhý způsob je přístup založen na procesu (snažíme se o 
optimalizaci hlavních nebo klíčových procesů). Během porovnávání procesů organizace 
lze tedy využít srovnávací procesy z organizace samotné tak, že se porovnají procesy 
různých organizačních celků. Dále je pak žádoucí použít procesy, které panují mezi 
konkurenty ve stejném odvětví. [3, str. 225]  
Benchmarking se může v organizacích zaměřovat prakticky na cokoliv. Díky 
němu jdou ve společnosti srovnávat a měřit zrovna věci, které si vedení vybere za 
důležité pro porovnání. Jedná se o identifikaci slabých stránek vlastních produktů a 
služeb, procesů, systému managementu a kompetencí zaměstnanců. Jedním z velmi 
důležitých rozhodnutí, které se aplikují před zahájením benchmarkingu, je bezesporu 




Z hlediska výběru partnerů můžeme rozlišovat několik typů benchmarkingu. 
Interní benchmarking má za úkol zpracovat detailní studium vlastního podniku, 
analýzu některých procesů v pobočkách a odděleních. Výsledkem by mělo být 
definování nejlepšího procesu. Tento první typ benchmarkingu je relativně 
nejjednodušší na provedení, jelikož v něm firma nemá problém s dostupností 
potřebných údajů a konkurence. Konkurenční benchmarking je zaměřen na 
porovnávání činnosti podniku vůči konkurenci (s podobnými podniky v odvětví). Mezi 
největší nedostatky tohoto typu je skutečnost, že konkurenční firmy nebývají vždy 
nakloněny poskytováním příslušných dat k vyhodnocení. Funkční neboli procedurální 
benchmarking obsahuje porovnání postupů a funkcí z rozdílných oborů. Jako 
nejvýhodnější jsou špičkové výkony bez ohledu na odvětví, ve kterém se podniká. [14, 
str. 142] V tom typu benchmarkingu je k dispozici největší prostor pro odhalení 
případných možností pro zlepšování, a proto je tomuto typu v literatuře přikládán 
nejvyšší stupeň efektivity z ostatních uvedených možností benchmarkingu. [11, str. 208] 
  Obecně lze vyvodit, že úspěšné využití benchmarkingu vyžaduje dostatečnou 
informační provázanost umožňující rychle získat relevantní informace. Jestliže se 
bavíme o postupech benchmarkingu, musíme mít na paměti, že jsou mnohdy spojeny 
s využíváním nejmodernějších informačních technologií, systematickým přístupem a 
v neposlední řadě vhodným výběrem již dříve zmiňovaných benchmarkingových 
partnerů. Samotné výpočty ukazatelů nám vždy nemusí říct, jestli je vypočtená hodnota 
příliš vysoká nebo naopak nízká, dobrá nebo špatná. Je zapotřebí tyto hodnoty 
porovnávat s hodnotami, kterých dosahují podniky z podobného oboru. Tím pak 
následně získáme cenné informace, zda náš podnik patří k lepším, k průměrným anebo 
dokonce do kategorie podprůměrných. Po hluboké analýze se lze inspirovat věcmi, na 








2 Analýza současného stavu 
 
2.1 Popis podnikatelského subjektu 
Analyzovaná firma ZEMAKO, s.r.o. se nachází v obci Moravany, které jsou 
vzdáleny jen několik kilometrů od města Brna. Společnost působí na trhu ve 
stavebnictví s více než třináctiletou praxí. Za tuto dobu si v městě Brně a jeho okolí 
vybudovala svým odpovědným přístupem k zákazníkům velmi dobrou pozici. Jedná se 
o firmu, která působí hlavně právě v Brně a jeho okolí. Některé zakázky však byly 
v minulosti realizovány i mimo toto území, například výstavba komunikace na letišti 
Václava Havla v Praze nebo stavební práce prováděné ve Slovenské republice, 
konkrétně obklady mostů a výstavba inženýrských sítí při rekonstrukci dálnice u Banské 
Bystrice. Firma ZEMAKO, s.r.o. disponuje poměrně velkým areálem na adrese 
Moravany u Brna - Bohunická cesta 9, kde má své oficiální sídlo. Má rozsáhlý 
technický park. Disponuje nově zbudovaným areálem v průmyslové oblasti. V tomto 
areálu se nachází jak rozsáhlý stavební dvůr, čerpací stanice a zázemí pro technický a 
vozový park a administrativní centrum. Technický a strojní park zahrnuje mimo jiné 
dva JCB traktor-bagry, pět strojů Locust, dvě pásová rypadla, válec Bomag, vibrační 
desky pěchy, kompresory a sbíjecí kladiva. Vozový park obsahuje nákladní a užitkové 
automobily, např. tři Avie, dva MANy, jednu Tatru, dva valníky Ford Transit. 
V současné době tato společnost zaměstnává 65 zaměstnanců a spolupracuje s řadou 
specialistů ad hoc. Další navýšení počtu pracovníků firma neplánuje. 
 
2.1.1 Základní údaje o podnikatelském subjektu 
 
Obchodní firma:   ZEMAKO, s.r.o. 
Právní forma podnikání:   společnost s ručením omezeným 
IČ:     25504011 
Datum vzniku:   1997 
Sídlo:      Bohunická cesta 9, Moravany u Brna, 664 48 
Základní kapitál:   100 000 Kč 
Počet společníků:   1 
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Jednatelé:    Roman Nejedlý 
Předmět podnikání:    
Koupě zboží za účelem jeho dalšího prodeje a prodej 
Provádění staveb, jejich změn a odstraňování 
Zprostředkovatelská činnost 
 
Společnost je vedená u Krajského soudu v Brně, spisová značka C 24862. 
Základní kapitál společnosti je tvořen vkladem jednoho společníka. 
 
2.1.2 Vznik společnosti 
Obchodní společnost Zemako, s. r. o. byla založena 10. září roku 1997 panem 
Zdeňkem Maděrou. Předmětem podnikání byla v té době především obchodní činnost.  
V roce 2000 převzal tuto společnost pan Roman Nejedlý a přetransformoval její činnost 
na obchodní a stavební. Základní kapitál činil 100 000 Kč. Pan Nejedlý odkoupil podíl 
ve společnosti a stal se tím jediným majitelem.  
 
2.1.3 Další specifikace předmětu podnikání 
Předmětem podnikání jsou především vodohospodářské a dopravní stavby, 
zemní práce, výkopové práce- rýhy a kinety, terénní úpravy, přípojky- kanalizace, voda, 
vodovodní řady, komunikace- chodníky, zpevněné plochy, hřiště, dlaždičské práce 
(zámková, kamenná, kostka), zakládání staveb včetně betonáže. 
 
2.2 Organizační struktura společnosti 
Vedení společnosti ZEMAKO, s.r.o. je tvořeno řadou odpovědných pracovníku, 
kteří dohlíží na řádný chod firmy. Jejich výčet je obsažen v uvedené organizační 
struktuře společnosti.  
Mezi tyto členy patří například jednatel společnosti, který zastává funkci ředitele 
dále potom autorizované osoby pro obor stavebnictví, sekretariát ředitele společnosti, 
bezpečnostní technik, rozpočtářské oddělení, hlavní účetní, stavbyvedoucí. Ve 
společnosti platí zásada, že hlavní slovo má ředitel, který určuje její chod a je 
odpovědný za hlavní ekonomická rozhodnutí. Má také na starosti vymezování 
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působnosti a vztahů úseků i jednotlivých pracovníků, v nichž uděluje oprávnění 
rozdávat pracovní příkazy. Nadřízení jednotlivých sektorů pak mají odpovědnost za své 
podřízené a za výsledky činnosti jejich řízeného úseku. Uvedené je znázorněno na 
obrázku organizační struktury firmy ZEMAKO, s.r.o. 
 
Integrovaný systém managementu (IMS) 
 






























Popis funkcí organizační struktury: 
Úkolem autorizovaných osob pro obor stavebnictví je zhodnotit náročnost 
zakázky. S tím souvisí i počet přidělených pracovníků na zakázku. Dále je to zajištění 
materiálu a harmonogramu.  
Sekretariát ředitele společnosti zajišťuje administrativní činnost celé stavební 
firmy, správný chod oběhu dokladů, vyhodnocuje a zpracovává cenové nabídky týkající 
se běžného zajištění provozu administrativy. Vyřizuje a zakládá korespondenci firmy. 
Ve spolupráci s externími odborníky zajišťuje reklamní činnost. 
Bezpečnostní technik zajišťuje bezpečnost práce na všech úsecích firmy. 
Zajišťuje správnost použití ochranných prostředků, jejich nákup a evidenci. Dále má na 
starosti pravidelná školení bezpečnosti práce, a to jak specializovaných profesí, tak i 
řidičů a ostatních pracovníků, včetně administrativních pracovníků. 
Rozpočtářka zpracovává cenové nabídky jak běžných zakázek, tak i 
výběrových řízení. Fakturantka kontroluje a následně navádí do účetnictví faktury, a to 
jak na vstupu tak i výstupu. Vede jejich evidenci, která je podkladem ve věci DPH. 
Sleduje vývoj nákladů a výnosů a kontroluje tok jednotlivých zakázek. 
Hlavní účetní, který je zároveň také daňovým poradcem firmy, kontroluje a 
prověřuje správnost účtovaných dokladů a to jak věcnou tak formální. Odpovídá za 
správnost výkazů vůči orgánům veřejné moci. Zpracovává daňové přiznání. V jeho 
kompetenci je také účtování mezd a příslušné odvody a další platby dle zákona. 
Zajišťuje kompaktnost účtování firmy. 
Správce areálu zajišťuje údržbu areálu a vozového, popřípadě strojového parku.  
Hlavní stavbyvedoucí organizuje a přiděluje práci na jednotlivých stavbách a 
koordinuje jejich činnost. Stará se také o předávání zakázek zákazníkům, včetně všech 
předávacích protokolů staveb a zajišťuje podklady pro fakturaci. 
Stavební mistr zajišťuje přebírání materiálu na jednotlivých stavbách. Přiděluje 
práci stavebním dělníkům, provádí její kontrolu a zajišťuje bezpečnost práce.  







2.2.1 Postup zpracování zakázky: 
 
 
Obrázek 4: Postup zpracování zakázky [zdroj: vlastní zpracování] 
 
K přidělení zakázky dochází na základě objednávky odběratelem, případně na 
základě výběrového řízení. Zakázka vzniká na základě smlouvy o dílo, písemné či ústní. 
Zpracováním projektové dokumentace se zabývá rozpočtářka a administrativní 
pracovnice. Po zpracování projektové dokumentace stanoví ekonomický úsek 
předběžnou kalkulaci nákladů a rozpočet na zakázku. Poté se stanoví předběžná 
kalkulace a dochází k pořízení materiálu, a to nákupem nebo vyskladněním ze skladu. 
Tuto fázi zakázky má na starosti správce areálu, hlavní účetní a stavbyvedoucí. Dále 
následuje zhotovení zakázky, na kterém se podílí jak stavbyvedoucí, tak stavební mistři 
a v neposlední řadě také stavební dělníci. Až dojde ke zhotovení zakázky, stanoví 
ekonomický úsek konečnou kalkulaci, vyfakturuje zakázku a provede kompletní 
zaúčtování. Zakázka je zákazníkovi předána po úplném zhotovení, případně po 





























2.3 Analýza okolí podniku 
K tomu, aby bylo možné zhodnotit ekonomickou situaci firmy, je nutné znát 
především její okolí. K tomu nám slouží následující uvedené metody. 
 
2.4 SLEPTE ANALÝZA 
SLEPTE analýza je metodou, která nám poskytuje informace o vnějším prostředí 
dané firmy. Faktor vnějšího prostředí má na společnost značný vliv. Vnější okolí firmy 
je pro každý podnik samozřejmě jiné, což je dané díky poloze nebo technickému vývoji. 
SLEPTE analýza se blíže zajímá o aspekty sociální, legislativní, ekonomické, politické, 
technologické a ekologické. 
 
2.4.1 Sociální aspekty 
Společnost ZEMAKO, s.r.o. provozuje svoji činnost v Jihomoravském kraji, 
přesněji řečeno v Moravanech u Brna. Z tohoto důvodu je poloha firmy velice výhodná, 
jelikož se nachází v průmyslové zóně.  
Je všeobecně známo, že v současné době má město Brno populaci zhruba kolem 
377 500 obyvatel, což poukazuje na poměrně široký trh. Je nutno podotknout, že 
populace nejen v tomto městě, ale obecně v celé České republice stárne. S tím 
přicházejí nové požadavky ze strany města Brna, především na bezpečnost. Správa 
brněnských komunikací čím dál více zadává zakázky na výstavbu chráněných přechodů 
a značné investice putují na přechody pro nevidomé apod.  
Společnost pečlivě vybírá své pracovníky a jejich vyškolení, zaučení a péči 
věnuje mimořádnou pozornost. Tímto si zajišťuje stabilní kádr pracovníků, kteří jsou 
schopni odvést kvalitní práci, která je jedním z největších přidaných hodnot společnosti. 
V případě osvědčení jim firma poskytuje jistotu stálého zaměstnání na dobu neurčitou 
s benefity jako jsou stravné, služební mobilní telefony a nadstandartní ochranné 
pomůcky. Zaměstnává široké spektrum pracovníků. Jedná se jak o zaměstnance 
s vysokým stupněm kvalifikace, tak i o pracovníky s nižším stupněm vzdělání.  
Díky nezaměstnanosti v regionu a stabilnímu postavení firmy ZEMAKO, s. r. o., 
ve svém oboru nemá firma nouzi o zájemce o práci. Problém je však spíše v nalezení 
pracovníka, který splňuje podmínky potřebné pro vykonávání práce. V oblasti je 
34 
 
nedostatek kvalifikovaných pracovníků, například v oboru zedník, dlaždič. Žadatelům o 
práci většinou chybí potřebná praxe, která je nutná ke zvládnutí náplně práce.  
 
2.4.2 Legislativní aspekty  
V České republice, co se týče legislativy, je situace poměrně složitá. Každým 
rokem se mění řada zákonů. Ať už jde o dlouho připravovaný nový Občanský zákoník, 
který letos vstoupil v účinnost, nebo o neustálé pozměňování v oblasti daní. Je tedy pro 
společnosti velmi složité stále se těmto změnám přizpůsobovat a každým rokem na tyto 
skutečnosti pružně reagovat. Sazba daně z přidané hodnoty se neustále mění a 
způsobuje ve vztahu k zákazníkům, obzvláště pak neplátcům daně z přidané hodnoty 
nemalé problémy při uzavírání smluv.  
V současné době vede vláda diskuzi o zavedení další sazby daně z přidané 
hodnoty. Mezi další chystané změny lze uvést zdaňování příjmu právnických osob, kde 
se stále mění způsoby výpočtu daně. Velký vliv má na podnikání také legislativa EU, 
která ovlivňuje, zda bude ekonomika podporována nebo brzděna danými zákony, které 
jsou schváleny.  
Legislativní aspekty v neposlední řadě vymezují právní rámec pro podnikání, dle 
kterého je třeba se řídit. 
 
2.4.3 Ekonomické aspekty 
Hospodářská krize, která započala v roce 2008, má neblahý vliv jak na celou 
ekonomiku státu, tak i na odvětví stavební. Tato skutečnost se projevila již ve 
zmíněném roce a její dopady můžeme sledovat dodnes. Především došlo k poklesu 
HDP. Nyní se tento stav začíná pozvolna měnit a s nastupujícím růstem se zlepšuje 
ekonomická situace. Další nárůst představuje zvýšená průmyslová výroba, což lze 
vyvodit z toho, že domácnosti začínají investovat stále více do své spotřeby, zejména 
bytové. Očekává se pozvolný pokles nezaměstnanosti. Podle posledních informací 
z konce května 2014, které jsou dostupné na stránkách Ministerstva financí České 
republiky, se očekává v tomto roce i dalších letech růst HDP kolem hranice 2,2% - 
2,6%.   
Společnost ZEMAKO, s.r.o., byla krizí zasažena především v roce 2009. Krize 
se projevila tak, že odběratelé neinvestovali potřebný kapitál, a proto měl tento fakt na 
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růst společnosti podstatný vliv. Určitý dopad může mít pro společnost také nedávný 
zásah České národní banky, která se rozhodla používat kurz koruny jako nástroj 
uvolňování měnových podmínek. V odborných kruzích je známo, že udržování kurzu 
vůči euru přibližně na hranici 27 korun je předpokládáno bankovní radou podle zdrojů 
České národní banky přinejmenším do začátku roku 2015.  
Podnikatelský subjekt bude tedy díky těmto zásahům pečlivě zvažovat svoje 
investice a také pracovní příležitosti v okolních státech jako je např. Slovenská 
republika.  
 
2.4.4 Politické aspekty 
Politická rozhodnutí mají významný vliv na legislativní aspekty. U nás v České 
republice je politické prostředí velmi nestále. Vlády se tu často střídají a někdy 
neuběhne ani jejich jeden čtyřletý mandát. Volby v říjnu roku 2013 vyhrála levice v čele 
s Českou stranou sociální demokratickou, následovanou novou politickou stranou 
hnutím ANO 2011. Později vznikla koalice za přispění KDU-ČSL. Nyní je situace na 
politické scéně poměrně stabilní. Pokud bude tato situace nadále pokračovat, může to 
znamenat, že se naše země opět stane konkurenceschopnější a zajímavější pro 
zahraniční investory, než tomu bylo doposud.  
 
Z výše uvedeného lze učinit dílčí závěr, že díky vysoké zadluženosti došlo 
v letech 2011 k výrazným škrtům v rozpočtech. Tyto škrty neminuly oblast 
stavebnictví, například byla pozastavena výstavba některých silnic a dálnic, zmenšil se 
objem stavebních zakázek zadávaných městem, což se pro společnost projevilo jako 
negativní jev. Snížili se platy státních zaměstnanců a v neposlední řadě také sociální 
dávky a růst důchodů. Některé zmíněné skutečnosti měly podstatný vliv na odvětví, ve 
kterém sledovaná firma působí. Politické aspekty se totiž přetransformovávají do 
aspektů legislativních a ty se poté dále projevují v ekonomických aspektech. Do 
budoucna lze však očekávat zlepšení, pokud vláda bude podnikat kroky pro zlepšení 




2.4.5 Technologické aspekty 
V současné době jsou informační systémy a technologický vývoj na neustále 
rychlejším vzestupu. Dochází tak k velmi rychlému vývoji, který je třeba následovat, 
aby společnosti uspěli v konkurenčním boji. Společnost jako taková je tím ovlivněna 
v mnoha směrech.  
Velký technologický rozvoj můžeme vidět například v oblasti nových 
ekologických pohonů, zejména vodíkem, stlačeným zemním plynem, solárními články 
nebo elektromobily.  
V našem sledovaném podniku je kladen důraz také na moderní informační 
systémy, jsou zde pořizovány moderní zařízení a technologie. Společnost nedávno 
nakoupila nové počítačové vybavení do kanceláří, včetně příslušenství a obnovila 
vozový park o několik nákladních vozů.  
Jedny z nejvýznamnějších technologií, jež souvisí se stavebnictvím, jsou nové 
stavební materiály, nové stroje a nové postupy používané při zajišťováních stavebních 
prací. V posledních letech prošla zejména oblast materiálů značným vývojem, přesněji 
řečeno v sektoru kvality. Jde především o zdící materiály, které jsou lépe tepelně a 
izolačně vybaveny, jsou lépe zpracovatelné, a o přesněji řešené tvárnice. Jako další lze 
jmenovat kvalitnější produkci betonu a betonových konstrukcí. Za třetí je možno zmínit 
akustické izolace, které představují lepší vlastnosti oproti starším materiálům, za 
podmínek stejné tloušťky. Častěji je kladen důraz na to, aby se vyvíjely materiály 
ekonomické, ale také zároveň ekologické.  
Mezi trendy ve stavebnictví patří také zjednodušování pracovních postupů při 
stavebních pracích a tím zrychlení doby provedení zakázky. Pro techniku zdění se již 
používají speciální lepidla a pěny mající za úkol urychlit dobu výstavby.  
Jako dílčí závěr lze uvést, že výše uvedené změny ve stavebnictví nepředstavují 
pro společnost ZEMAKO, s.r.o., výraznější komplikace. Pro přizpůsobení stačí mnohdy 
krátké proškolení zaměstnanců nebo změna dodavatele. 
 
2.4.6  Ekologické aspekty 
Ekologie a vůbec politika, která se zabývá ochranou životního prostředí, hraje 
v poslední době velkou roli v podnikatelském sektoru. Klade vysoké nároky na 
podnikatele. Postupně jsou zvyšovány nároky na recyklovatelnost produktů, úsporu 
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energií a snižování spotřeby neobnovitelných zdrojů (ropa, uhlí, plyn), dále je kladen 
důraz na snížení spotřeby elektrické energie nahrazením substitučními energiemi.  
Další prvky hrající roli jsou kladení většího důrazu na využívání přírodních 
materiálů a materiálů, které mají delší životnost, snadnou opravitelnost v případě 
potřeby a vyšší kvalitu. Dá se očekávat, že v budoucnu budou tyto trendy pokračovat 
vzhledem k tomu, že se mění životní styl lidí, mění se i jejich vzdělávání. Programy 
politických stran se těmto tématům v nemalé míře také věnují. V Jihomoravském kraji 
je ekologii a ochraně životního prostředí věnována rostoucí pozornost, což můžeme 
doložit každoročním objemem do investic souvisejícím s tímto aspektem.  
 
Zásadním faktorem spadajícím do oblasti ekologie lze u stavebních firem 
považovat tyto aspekty ekologické újmy:  
  nakládání s odpady – firma má zpracován a schválen KU-JMK Plán 
odpadového hospodářství původce odpadu, z něhož vyplývá závazek procentuální 
recyklace produkovaných odpadů ze stavební výroby; 
hospodaření s energiemi – společnost zajišťuje spotřebu energie - topení 
z vlastních zdrojů, které jí poskytuje odpad z realizovaných staveb. Tento odpad je dále 
tříděn a recyklován a pouze minimum ukládá na skládku. Tímto způsobem minimálně 
zatěžuje životní prostředí. V oblasti vodního hospodářství je firma soběstačná, neboť 
má vybudovanou vlastní studnu, která pokrývá spotřebu užitkové vody; 
zdroje znečištění – jedním ze zdrojů znečištění je vlastní mobilní čerpací 
stanice, která podléhá přísnému režimu kontroly. Dalším zdrojem je přeprava materiálu, 
ať se jedná o znečištění ovzduší, nebo úkapy olejů. Z těchto opatření je patrné, že firma 
je v rámci své činnosti v oblasti ekologie velmi progresivní a soběstačná.  
 
2.5 Porterova teorie konkurenčních sil 
V kapitole, kde jsou analyzovány Porterovy konkurenční síly, se zaměřím na 
nejdůležitější faktory, které působí na dané odvětví, v němž analyzovaná firma 
ZEMAKO, s.r.o., působí. Zabývat se budu zejména faktory působícími ve stavebnictví, 
které mají podstatný vliv na výkonnost dané společnosti. Pět konkurenčních sil bude 
postupně rozebráno v návaznosti na zkoumanou firmu ZEMAKO, s.r.o. V současné 
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době, kdy na trhu v České republice probíhá mezi společnostmi boj o každou zakázku, 
se jeví tato analýza jako důležitá pro zvolení správné strategie v řízení firmy. 
 
2.5.1 Konkurence v odvětví 
Konkurence v oblasti inženýrských a zemních prací, jimiž se převážně zabývá 
firma ZEMAKO, s.r.o. se stejně jako v ostatních oblastech stavebnictví neustále 
zvyšuje. Kromě obvyklých konkurenčních vlivů a podmínek, jako je nabídka nižších 
cen, kratších dodacích termínů, prodlužování záručních lhůt atd., pak vstupují do této 
oblasti nové faktory. Je to zájem stavebních firem z ostatních regionů České republiky a 
snaha velkých firem o zakázky menšího rozsahu, o které dřív nebyl z jejich strany 
takový zájem.  
V současnosti jsou největšími konkurenty společnosti: 
Dopravní stavby Brno, s.r.o. 
Přemysl Veselý stavební a inženýrská činnost, s.r.o. 
Inženýrské stavby Brno, spol. s r.o. 




2.5.2 Nově vstupující firmy 
V současné době, kdy je na trhu stavebních firem převis nabídky nad poptávkou, 
nedochází k výraznějšímu tlaku ze strany nově nastupujících firem. Také finanční 
náročnost na kvalitní vybudování zázemí stavební firmy, které bezpochyby společnost 
ZEMAKO, s.r.o., má, hraje důležitou roli při zakládání nové stavební společnosti. Další 
konkurenční výhodou je stabilní a kvalitně proškolovaný tým pracovníků.  
Firma ZEMAKO, s.r.o., má oproti nově vstupujícím subjektům výhodu, že 
během čtrnáctileté existence realizovala desítky zakázek pro zákazníky jak z veřejné, 
tak ze soukromé sféry a splňuje tím náročné kvalifikační předpoklady veřejných 
výběrových řízení. S tím je v součinnosti skutečnost vybudovaného kvalitního zázemí 
firmy, technického vybavení a odborných předpokladů, jak v oblasti pracovního 
kolektivu, tak splnění všech kvalifikačních a technických předpokladů daných 
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legislativou (systém řízení jakosti, odborně způsobilé osoby). Na základě těchto 
splněných parametrů disponuje množstvím referenčních staveb.  
Kapitálová náročnost stavebních firem obecně je poměrně vysoká. ZEMAKO, 
s.r.o., si v průběhu let vybudovala rozsáhlý vozový a strojní park. Ke zvýšení 
konkurenceschopnosti přispívá rovněž vybudovaným zázemím pro nakládání s odpady. 
 Prioritním stavebním trhem společnosti je region brněnský a Jižní Morava. 
V této oblasti firma ZEMAKO, s.r.o., jak během minulých let, tak v současnosti vyvíjí 
reklamu ve formě banerů na webu a strategicky umístěných reklamních ploch.  
 
2.5.3 Hrozba substitučních výrobků 
Vzhledem k oblasti a typu prací, na které se společnost specializuje, se dá 
konstatovat, že substituty pro daný obor se nevyskytují, neboť všichni by měli 
postupovat podle platných norem. Dodržovat platné ČSN (Česká státní norma) TKP 
(technické kvalifikační předpoklady) a TP (technické postupy). Hrozba substitutů je 
v zásadě takřka nulová.  
 
2.5.4 Vyjednávací vliv dodavatelů 
Během dlouholeté působnosti ve stavebnictví má společnost ZEMAKO, s.r.o. 
vybudovanou stabilní síť materiálu i služeb. Je to dáno formou ročních smluv, které 
reflektují stav poptávky a nabídky na trhu. Ve smlouvách s dodavateli, které se neustále 
aktualizují, má firma vybudované solidní výchozí podmínky. Je to dáno stabilní platební 
morálkou firmy plynoucí z jejího silného zázemí.  
K nejvýznamnějším dodavatelům stavebních materiálů patří: 
Beton Brož, s.r.o. – betonové výrobky 
Kámen Zbraslav, a.s. – kamenivo  
Kámen Plus, s.r.o. 
Richter a Frenzel, s.r.o. – kanalizační trubky, skruže 
Písek Žabčice, spol. s r.o. 
MPL Trading, spol. s r.o. – vodovodní a kanalizační trubní materiál 
STAPPA mix Brno, spol. s.r.o. – dodání betonu 
PRESTA- mix, spol. s.r.o. – cementový potěr (CP) 
TRANS BETON, s.r.o. – komunikační stabilizační cement, CP 
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Prefa Brno, a.s. 
 
Mezi významné dodavatele služeb se řadí: 
ZNAKOM, s.r.o. – provizorní značení 
Technické sítě Brno, a.s. – vytyčení kabelů veřejného osvětlení 
WAY MORAVA, s.r.o. – údržba strojového parku 
UniCab, s.r.o. – podzemní kabely 
SEBAK, spol. s.r.o. – sociální zařízení  
 
2.5.5 Vyjednávací síla zákazníku 
Ve stavebnictví, stejně jako v jiných odvětvích, je snaha odběratelů získat co 
nejkvalitnější produkt za co nejnižší cenu. Společnost ZEMAKO, s.r.o., může nabídnout 
ve svém oboru jedny z nejkvalitnějších prací vzhledem k výše zmíněnému vysoce 
kvalifikovanému týmu pracovníků.  
Další velkou výhodou je flexibilita společnosti, protože její střední velikost 
umožňuje pružně reagovat na požadavky zákazníků. Je třeba vzít v potaz diametrálně 
odlišné typy odběratelů a tím i jejich vyjednávací sílu.  
V případě, že je klientem stát nebo obec či její městská část, je jeho vyjednávací 
síla celkem vysoká. Tato síla je ale vyvážená vysokou spolehlivostí, neboť stát obvykle 
dostává svým závazkům a tím se stává lukrativním klientem.  
Pro společnost ZEMAKO, s.r.o., jsou takovým klientem Brněnské komunikace, 
a.s., a některé městské části města Brna. Představují téměř dvě třetiny jejího výnosu. 
Dalším typem klienta je podnikatelský subjekt, který se snaží vyvíjet tlak především na 
cenu. Firma ZEMAKO, s.r.o., se v tomto případě snaží vyjít vstříc zákazníkovi 
adekvátní cenovou nabídkou ke kvalitě odvedené práce. Objem prací pro tento okruh 
klientů představuje ve skutečnosti zhruba třetinu výnosů. Posledním typem zákazníku 
jsou soukromé osoby. Pro tyto osoby představuje firma ZEMAKO, s.r.o., spolehlivého a 
seriózního dodavatele, neboť nejvýznamnějším faktorem jejich rozhodování jsou kladné 
reference od jiných klientů. Z hlediska výnosů tvoří tato skupina nevýznamnou část, ale 




2.6 Kralicekův Quick - test 
Následující Quick – test je poslední analyzující částí současného stavu 
společnosti ZEMAKO, s.r.o. V tabulce jsou použity hodnoty finančních položek 
z  účetních výkazů. 
 
Tabulka 4: Hodnoty k výpočtu ukazatelů Quick-testu za určené období [zdroj: vlastní 
zpracování] 
 2011 2012 
Vlastní kapitál 13 527 17 120 
Celková aktiva 70 487 75 422 
Cizí kapitál 56 928 58 123 
Kr. finanční majetek 10 357 4 853 
Cash flow 10 357 4 853 
Provozní výnosy 2 742 5 923 
Zisk před zdaněním 1 695 4 492 
 
Tabulka 5: Quick-test za sledované období [zdroj: vlastní zpracování] 
Ukazatel 2011 Známka 2011 2012 Známka 2012 
Kvóta vlastního kapitálu 0,19 2 0,23 3 
Doba splácení dluhu z CF 4,49 3 10,98 2 
Finanční stabilita 
 2,50  2,50 
Rentabilita tržeb z CF 3,78 4 0,82 3 
Rentabilita aktiv 0,02 1 0,06 1 
Výnosová situace 
 2,50  2 
Finanční situace podniku 
 2,50  2,25 
 
 Z tabulky Quick – testu vyplývají hodnoty, které poukazují na dobrou finanční 
stabilitu a výnosovou situaci podniku. Dosažené hodnoty se pohybují těsně pod hranicí, 
která je klasifikována jako velmi dobrá. Kritéria dosahují hodnot kolem hranice 2,5 
bodu, což značí, že daná firma vykazuje dobrou finanční situaci. Co se týče rozdílu 




2.7 SWOT anlýza 
Následující kapitola má za úkol zahrnout a identifikovat silné a slabé stránky 
společnosti ZEMAKO, s.r.o., a to na základě zkoumání vnitřního prostředí a zároveň 
určit příležitosti a hrozby vycházející z okolí podniku. Tuto analýzu jsem sestavil na 
základě poznatků, které jsem během doby spolupráce s firmou získal. Mezi další 
významné zdroje, jež se staly relevantními podklady pro analyzování, jsou rozhovory se 
zaměstnanci společnosti ZEMAKO, s.r.o. Na základě zkušeností získaných během 
působení ve firmě jsem určil její silné a slabé stránky. 
 
2.7.1 Silné stránky  
Mezi silné stránky společnosti patří její neustálý rozvoj. Když společnost 
začínala, prováděla stavby menšího rozsahu a postupně zaváděla nové technologie, 
které ji v současnosti umožňují provádět velké portfolio staveb.  
Velmi důležitou silnou stránkou je vysoká kvalifikovanost zaměstnanců. 
Společnost zaměstnává zaměstnance s vysokým a kvalitním vzděláním i s dlouholetou 
praxí. Zaměstnanci s dlouholetou praxí jsou zaměstnáni i na výrobních pozicích. 
Společnost takto může zákazníkům poskytnout kvalitně provedené zakázky. 
Spolu s vysokou kvalifikovaností disponuje společnost i velkým know-how 
vlastníka, kterého dosáhl dlouholetou praxí v jiné stavební firmě působící v Brně. 
Mezi další aspekty patří fakt, že společnosti náleží též technologické zařízení na 
velmi vysoké úrovni. Ať již se jedná o výše zmíněnou výpočetní techniku, vozový park 
či technologické vybavení montážní dílny a stavebního dvora. Vše je kvalitní, výkonné 
a udržované.  
Další silnou stránkou firmy je její stabilní vedení. Vlastník firmy je jen jeden, 
takže vedení firmy probíhá výhradně v jeho režii. Dále jsou ve firmě zaměstnaní rodinní 
příslušníci, což napomáhá dobré atmosféře uvnitř firmy. Další výhodou je vysoký 
stupeň spolehlivosti, spolupráce a kolegiality mezi členy firmy. Na pracovišti není 
problém dohodnout se na věcech souvisejících s prací. Všechna oddělení se nacházejí 
v sídle společnosti, což významně zjednodušuje a urychluje komunikaci jednotlivých 
oddělení. 
 V neposlední řadě je silnou stránkou výše zmíněná soběstačnost společnosti 
ZEMAKO, s.r.o., v nakládání, třídění, recyklace, zpracování a využití odpadu. 
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Analyzovaná společnost je při dodržení přísných pravidel pro tuto činnost ve svém 
regionu jedna z mála firem, která je v oblasti nakládání s odpadem soběstačná. Tímto 
způsobem výrazně snižuje provozní náklady. 
Postavení firmy je v ostré konkurenci v regionu velmi dobré. Dle mého názoru si 
firma za dobu svého působení vybudovala velmi dobrou pověst díky své kvalitní a 
odborné práci, která je její hlavní devízou. 
 
2.7.2 Slabé stránky 
Slabou stránkou firmy je fakt, že nemá vyčleněnou pracovní pozici na aktuální 
vyhodnocování cenových nabídek materiálu a zboží pro potřeby zakázek.  
V současnosti rozšiřuje společnost areál firmy. Tato investice je financována z cizích 
zdrojů (úvěry), což se nepříznivě promítlo do účetních ukazatelů firmy. Tento způsob 
financování investiční výstavby není výjimečný. 
Další slabou stránkou, kterou ale společnost nemůže ovlivnit, jsou výkyvy 
počasí, které následně způsobují časté prostoje a v extrémních případech i zastavení celé 
stavby. Následně pak zvyšují náklady společnosti. 
Další slabší stránkou je nedostatečná a neaktualizovaná prezentace na webových 
stránkách společnosti. Toto alespoň částečně kompenzuje velmi dobrá reklamní 
propagace v podobě billboardů a banerů na webu. 
Také v oblasti strojní vybavenosti a vozového parku má firma rezervy, které 
v současné době řeší formou pronájmů jak služeb (doprava), tak strojního vybavení, což 
zvyšuje její nálady a závislost na cizích subjektech. 
 
2.7.3 Příležitosti 
Pro další rozvoj společnosti bude neustále jedním z nejdůležitějších úkolů 
důsledné zvyšování kvalifikace jak stávajících, tak nově přijímaných pracovníků. Dále 
pak posílení jejich motivace a loajality k firmě.  
Důležitou příležitostí je i rozvoj a zkvalitnění technického zařízení firmy. 
Technická vybavenost je sice na vysoké úrovni, ale je třeba neustále udržovat kontakt 
s novými technickými trendy v oboru.  
V návaznosti na slabé stránky firmy, je nezanedbatelnou příležitostí další 
zlepšení vlastních webových stránek a zlepšení propagace firmy na internetu. V této 
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oblasti je pro společnost příležitostí především snaha o zvýšení povědomí o ní a tím 
získání dalších potencionálních zákazníků.  
Další zatím nevyužitou příležitostí pro firmu, jsou dotace z fondu Evropské 
Unie. Společnost ZEMAKO, s.r.o., se v minulosti o její získání pokusila, ale bohužel 
neuspěla. O tuto možnost by se chtěla v budoucnu opět ucházet.  
 
2.7.4 Hrozby 
V roce 2009 byla společnost vystavena ve své činnosti ojedinělým jevem, 
kterým bylo neuhrazení zakázky odběratelem, který se ocitl v insolvenci řešené 
konkurzem. Firma se i přesto dokázala z problému vymanit a pokračovat dál ve své 
činnosti. S tím souvisí i problematika vymáhání pohledávek. 
V současnosti musí společnost čelit nejen konkurenci v regionu, ale i uchazečům 
o zakázky z ostatních části republiky. Společnosti se nicméně daří s konkurencí bojovat 
kvalitou odvedené práce, cenovou politikou a přístupem k odběratelům.  
Rizikový může být i současný negativní vývoj trhu, kdy má velké množství 
menších stavebních firem existenční problémy, protože dochází k útlumu odvětví. 
Společnost si je nicméně tohoto rizika vědoma a podniká kroky ke své stabilizaci a 
zajištění provozu v krizovém období. 
V této oblasti podnikání je neustálým rizikem vládní politika týkající se rozpočtu 
určeného na údržbu komunikací a inženýrských sítí. Toto snižování rozpočtů má za 
následek útlum ve stavebních zakázkách zadávaných státem, které jsou pro danou firmu 
hlavním zdrojem příjmů. Nedostatek velkých zakázek, které většinou zadává stát, 
způsobuje, že firma realizuje množství malých zakázek, které jsou náročné na přesun 
techniky, pracovních sil a dopravu. To zvyšuje náklady jak na přesun techniky, 










V následující tabulce je znázorněna SWOT analýza vybraného podniku. 
 
Tabulka 6: SWOT analýza [zdroj: vlastní zpracování] 
Silné stránky Slabé stránky 
Rozvoj společnosti 
Vyhodnocování aktuálních cen 
materiálů a zboží 
Vysoká kvalifikace 
Efektivní organizace přesunu techniky 
a materiálu 
Know-how Výkyvy počasí 
Moderní technologie a ekologie Málo rozšířené web stránky 
Organizační struktura Nízký důraz na propagaci a marketing 
Management 
 Příležitosti Hrozby 
Zvyšování počtu zaměstnanců Malá platební morálka odběratelů 
Rozvoj technologického zařízení Nedostatek vlastního kapitálu 
Vylepšení webových stránek Velká konkurence stávajících firem 
Zlepšení reklamy a marketing Negativní vývoj trhu po krizi 
Dobrý obraz firmy Časté změny v právním řádu 
















3 Hodnocení současného stavu a vlastní návrhy řešení 
 
Současná pozice firmy ZEMAKO, s.r.o., je velmi dobrá. Její jméno je spojováno 
především s kvalitou, dodržováním termínů a spolehlivostí. Firma je umístěna 
v průmyslové zóně, která jí umožnila vybudovat kvalitní zázemí, včetně stavebního 
dvora. Celý areál firmy, strojový i vozový park, je nadstandardně udržovaný. Také péče 
o profesní vzdělávání zaměstnanců je na velmi dobré úrovni. Tyto faktory může firma 
ovlivňovat a také ovlivňuje v závislosti na vývoji firmy a trhu.  
Nejdůležitější vnější faktor, jako je poptávka trhu po stavebních pracích, které 
společnost provádí, ovlivnit nelze. Je však možné se na ně pouze v rámci možností 
připravit a s předstihem vytvářet potřebné rezervy k překonání ekonomicky 
nepříznivých období. 
V návaznosti na předcházející analýzy a hodnocení současného stavu navrhuji 
následující opatření, která mohou zvýšit efektivitu práce. 
 
Vytvoření nové pracovní pozice: 
 Velké rezervy vidím v organizaci práce, konkrétně v organizaci efektivního 
přesunu strojů, pracovníků a dopravy materiálu na stavby. Jak bylo výše v analýzách 
uvedeno, v okamžiku, kdy má firma velké množství menších zakázek, je nutné pružně 
reagovat na přesun jak strojů, tak pracovníků. V této době tuto situaci řeší jednotliví 
stavbyvedoucí po vzájemné domluvě, což je neúměrně zatěžuje v jejich hlavní pracovní 
náplni. Navíc efektivita této vzájemné komunikace je nedostatečná a dochází ke 
zbytečným přejezdům nákladních aut, strojů a k prostojům v práci.  
Ze všech těchto ukazatelů vyplývá, že pracovník zabývající se efektivním 
řešením této situace by firmě ušetřil nemalé náklady, a to i v porovnání se mzdovým 
nákladem vynaloženým na tohoto pracovníka. 
 Další velké rezervy vidím v aktuálním vyhodnocování cen materiálů, zboží a 
služeb, které nabízí internet. Za současného personálního stavu a množství cenových 
nabídek, které je nutné zpracovávat, není možné plně tímto úkolem zatížit jednotlivé 
pracovníky. Proto navrhuji vytvořit další pracovní pozici, která by případně mohla být 
spojena s přípravou podkladů zpracování cenových nabídek reagujících na vývoj 
aktuálních cen a služeb. V tuto chvíli se hledáním nejvýhodnějších cen materiálů a 
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služeb věnují v průběhu realizace zakázky stavbyvedoucí a jejich pracovní vytížení jim 
neumožňuje se této problematice věnovat plně.  
 
Rozšíření vozového parku: 
 V současné době firma ZEMAKO, s.r.o., má ve svém vlastnictví tři nákladní 
vozy zabezpečující rozvoz materiálů a těžké techniky. Při tomto počtu nákladních 
vozidel není firma schopna plně zajistit přesun materiálu a techniky. Tuto situaci řeší 
tzv. dodavatelsky, konkrétně prostřednictvím firmy Alois Mrázek, s.r.o. Vyhodnocením 
této situace jsem došel k závěru, že nákupem dalšího nákladního vozu firma ušetří 
nemalou částku v nákladech. Uvedené je naznačeno v tabulce.    
Tabulka 7: Rozbor nákladů na dopravu materiálu [zdroj: vlastní zpracování] 
Doprava cizí firmou Vlastní doprava 
Rok 2012 976 390 Kč Rok 2012  
  Mzda 243 040 Kč 
  PHM 319 000 Kč 
  Údržba vozu 54 000 Kč 
  Celkem 616 040 Kč 
 ROZDÍL 360 350 Kč  
 
Z tabulky vyplývá, že investice do dalšího vlastního vozu, která by činila zhruba 
1 900 000 Kč, by byla z dlouhodobého hlediska výraznou úsporou. Tento předpoklad 
podporuje i fakt, že firma disponuje vlastní čerpací stanicí, takže i cena za PHM je 
stabilně výrazně nižší. 
 
Čerpání dotací: 
Rezervu vidím také v možnostech čerpání dotací. Tato činnost je spojena 
s poměrně náročným zpracováním podkladů. Zde bych navrhoval externí spolupráci 
s firmou, která by analyzovanou společnost informovala o možnosti čerpání dotace. 
V případě možnosti nároků na tuto dotaci pak zajišťovala zpracování potřebných 






 Bakalářská práce si kladla za cíl na základě provedených analýz navrhnout 
taková opatření, která by vedla k úsporám nákladů a větší adaptaci na nově vytvářené 
podmínky trhu tzn. nabídky, poptávky a následné konkurence. 
 Předpokladem pro vyhodnocování všech ukazatelů a z toho vyplývajících závěrů 
bylo nejprve nutné nastudovat odbornou literaturu. Podkladem pro rozklíčování a 
analýzu faktorů byla použita SLEPTE analýza, která pracuje s šesti faktory vnějšího 
prostředí podniku. Konkurenci trhu zpracovává Porterův model pěti sil konkurenčního 
prostředí. Vyhodnocení vnitřní situace podniku, tzn. silné a slabé stránky vybrané firmy, 
vyhodnocuje analýza SWOT. Zároveň z této analýzy lze zjistit hrozby, ale i možnosti 
vycházející z jeho okolí. 
 V druhé části práce, která se zabývala praktickou stránkou společnosti 
ZEMAKO, s.r.o., bylo nejprve nutné uvést popis podnikatelského subjektu a jeho 
historie. Dále pak bylo třeba blíže specifikovat předmět činnosti a organizační strukturu. 
Poté bylo nezbytné na tyto zjištěné skutečnosti aplikovat všechny analýzy uvedené 
v předcházející části. Předpokladem celé této činnosti byla nutná spolupráce 
s analyzovanou firmou, aby výsledky měly vypovídající hodnoty.  
 Po provedení analýz a poznatků o vybrané společnosti činím návrhy a opatření, 
které dle mého názoru přispějí k efektivnější práci firmy, což je stanoveným cílem mé 
práce. Tato má práce, a zejména její náměty na zlepšení, budou firmě ZEMAKO, s.r.o., 
předloženy k případnému využití. Doufám, že moje návrhy přispějí v případě realizace 
ke snížení nákladů, zvýšení výkonnosti a konkurenceschopnosti podniku, a v nepolední 
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